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RESUMEN (ABSTRACT)

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo el conocer cuales
son los factores mas importantes al momento de elegir un gimnasio en la
ciudad de Guayaquil.

Actualmente hay una tendencia en aumento hacia la practica de actividad
fisica desde gimnasios hasta centros de crossfit, las personas buscan un
lugar donde ejercitarse, debido a esto se buscd determinar cuales son las
fortalezas y debilidades de los gimnasios.

Adicionalmente se investigo cuales son las opiniones de las personas acerca
del servicio que actualmente ofrecen los gimnasios de la ciudad.

Se investigd no solo a personas que actualmente asisten a un gimnasio sino
también a personas que asistieron en algin momento a un gimnasio y a
personas que nunca han asistido a un gimnasio.

Se pudo conocer cuales eran las opiniones en cuanto a horarios preferidos,
precios que pagan por el servicio, servicios adicionales que les gustaria
recibir, cual es el aspecto de la infraestructura que consideran mas
importante, entre otros.

En la investigacion cualitativa se consulté con dos duefios de gimnasios y un
entrenador personal y dieron sugerencias de cuales son los aspectos que se
deben considerar antes de elegir un gimnasio y cudles son las
caracteristicas principales de las personas que asisten a gimnasios.

También se realiz6 un grupo focal en el cual ademas de consultar cuales
eran sus preferencias al asistir un gimnasio se les pidi6 describieran como
seria su gimnasio ideal.

Palabras clave

Gimnasios, Comportamiento del consumidor, atencion personalizada,
entrenadores personales, Servicios, Marketing
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Introduccion

Es evidente que cada vez son mas las personas que se preocupan por su
aspecto fisico, y ha aumentado también la oferta de centros especializados

en actividades fisicas como gimnasios, centros de baile, crossfit, entre otros.

Segun la Organizacion Mundial de la Salud (OMS), si bien el sobrepeso y la
obesidad tiempo atras eran considerados un problema propio de los paises
de ingresos altos, actualmente ambos trastornos estan aumentando en los

paises de ingresos bajos y medianos, en particular en los entornos urbanos.

Ademas indican que la causa fundamental del sobrepeso y la obesidad es un
desequilibrio energético entre calorias consumidas y gastadas (OMS, 2015)
Debido a esto muchos paises han incorporado en sus politicas de salud el
apoyo e incentivacién a una dieta saludable y el realizar algun tipo de

actividad fisica para asi evitar el sobrepeso y obesidad en la poblacion.

En el Ecuador el Ministerio de Salud Publica tiene como objetivo la reduccion
del sobrepeso y la obesidad, para este fin se han implementado varias
medidas como el etiquetado de seméforo en los productos procesados (El
Telégrafo, 2014), el incluir las facturas de gimnasios y articulos deportivos
como deducibles en el impuesto a la renta (El Universo, 2015), las camparfias
de salud para promover una alimentacion saludable (Nufiez, 2014), entre
otros.

Como resultado se ha evidenciado en la ciudad el incremento de personas
gue acuden a gimnasios para poder cuidar de su peso (EI Comercio, 2015),
lo cual hace necesario el reconocer al mercado objetivo y sus preferencias al

momento de elegir un gimnasio.

Algunos gimnasios de la ciudad han ampliado sus ofertas de practicas y
disciplinas especialmente en lo que se refiere a crossfit y circuitos de
resistencia sin pesas. Otro de los nichos que antes no se explotaba eran
ejercicios para nifios, ahora ellos también tienen opciones. (El Universo,
2012)



Problematica

Hay una gran oferta de gimnasios desde hace varios afos en la ciudad de
Guayaquil, ademas los gimnasios estan ampliando su portafolio de servicios
hacia diferentes estilos de actividades fisicas como Bailoterapia, Capoeira,

Kickboxing, entre otros.

Es importante determinar las preferencias de las personas, ya que esto seria
de gran ayuda para actuales propietarios de gimnasios para ajustarse a los
requerimientos del mercado, o para personas que estén interesadas en
ingresar en este negocio.

Con negocios similares en aumento es importante conocer a fondo los
gustos y necesidades de los clientes para asi poder destacar entre los
muchos competidores y poder brindar y un servicio diferenciado y que se

ajuste a las necesidades actuales de los clientes.

Se consideran entre los factores mas importantes para elegir un gimnasio la

ubicacion del mismo, los horarios, el precio, entre otros.

Segun un articulo publicado en el diario El Universo entre las practicas que
mas les molestan a los usuarios de gimnasios alrededor del mundo esta que
los instructores no los tomen en cuenta 0 no tengan deseo de ayudarlos o
gue no hayan suficiente espacio para poder realizar las rutinas. (El Universo,
2015)



Justificacion

Al considerarse a los gimnasios un negocio en crecimiento es importante el
desarrollar estrategias de negocio que hagan que un establecimiento resalte

por su oferta en el servicio.

Segun el sitio web del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC)
existen registrados en la ciudad de Guayaquil 46 negocios de este tipo los
cuales suman un total de ventas anuales de casi 3 millones de dolares.
(INEC, Ecuador en cifras, 2015). Dicha informacion lo muestra como un

mercado atractivo y el cual se considera continua en crecimiento.

El nimero de personas comprendidas entre los 15 y 59 afios en la ciudad de
Guayaquil es de 1°404.479.35 de los cuales el 49.3% son hombres y 50.7%
son mujeres.

Segun la Encuesta nacional de salud y nutricion (MSP, 2013) realizada entre
los afios 2011-2013 la prevalencia de actividad fisica por sexo indica que los
hombres con media y alta actividad fisica representan el 64.9 % de la
poblacién y las mujeres con baja y alta actividad fisica representan el 46.2 %

de la poblacién.

El motivo principal de la investigacion es poder reconocer los requerimientos
de las personas al elegir un gimnasio al cual asistir, si no existe informacion
confiable al momento de tomar en cuenta los servicios a ofertar en un

gimnasio, se puede tomar decisiones equivocadas que afecten al negocio.

Este proyecto esta dirigido para hombres y mujeres de 15 a 59 afios ya que
segun el Diario El Universo a partir de los 15 afios el cuerpo puede realizar
cualquier actividad y se empiezan a desarrollar musculos (ElI Universo,
2012), ese estudio esta dirigido a personas de la ciudad de Guayaquil, y se

espera contribuya como consulta para futuros trabajos e investigaciones.



Objetivos

General

Determinar los factores que influyen al momento de elegir un gimnasio en las
personas de la ciudad de Guayaquil.

Especificos

» |dentificar los motivos por los cuales un cliente puede desear asistir a
un gimnasio

» Definir cual seria la propuesta de un gimnasio ideal
Alcance del estudio

El estudio esta enfocado en hombres y mujeres de la ciudad de Guayaquil
desde los 15 hasta los 59 afios, que tengan un nivel de actividad fisica

desde mediano hasta alto.

Personas que estén interesadas en su apariencia fisica, que estén

asistiendo actualmente o en algin momento hayan asistido a gimnasios.

También se tomara en cuenta a personas que jamas hayan asistido a un
gimnasio pero que estén dentro del perfil a investigar para conocer las
razones por las cuales jamas haya asistido a algun lugar de este tipo y que

motivaria el que vayan a un gimnasio.
Preguntas de investigacion

¢,Cual es para usted el factor que mas influye al momento de elegir un

gimnasio?

¢, Qué servicio complementario le gustaria recibir en un gimnasio?



Marco conceptual

Marketing de servicios

Segun Kotler y Armstrong “marketing es la gestion de relaciones redituables

con los clientes”

La definicién de servicio es actividad, beneficio o satisfaccion que se ofrece
a la venta y que es esencialmente intangible y no da como resultado la

propiedad de algo.

El mercado de servicios estd compuesto basicamente por cuatro tipos de

mercado

e Sector publico
e Sector privado
e Sector productivo

* Servicios en internet

Los servicios tienen caracteristicas que los definen y diferencian del resto de
procesos las cuales son:

» Intangibilidad: No se les puede ver, probar, palpar, oir, oler antes de
adquirirlos

» Caracter perecedero: No se pueden almacenar ni transportar. Solo se
pueden entregar al momento que son adquiridos, no se pueden medir
fisicamente

« Inseparabilidad: Es inseparable de la fuente sea una persona o
maquina.

e Variabilidad: Son muy variables y su calidad depende de quién lo
suministra y del momento y lugar donde se lleva a cabo.

Estrategias de marketing para las empresas de servi  cio

Al igual que todo tipo de empresa las empresas de servicios usan el
marketing para posicionarse fuertemente en sus mercados meta.



Sin embargo debido a que los servicios difieren de los productos tangibles, a

menudo requieren enfoques de marketing adicionales.
Para ello se necesita una cadena de utilidades del servicio

Calidad de servicio interno, empleados productivos y satisfechos, mayor
valor del servicio, clientes leales y satisfechos y saludables ganancias y
crecimiento por el servicio. (Kotler & Armstrong, 2013)

Gestion de la diferenciaciéon del servicio

En la medida en que los clientes perciban los servicios de diferentes
proveedores como similares, les importa menos el proveedor que el precio.
La solucion a la competencia de precios es desarrollar una oferta, entrega e

imagen diferenciadas.

La oferta puede incluir caracteristicas innovadoras que distingan la oferta de

una empresa de las ofertas de sus competidores.

Las empresas de servicios pueden diferenciar su prestacién de servicios al
tener personas de contacto con el cliente mas capaces y confiables,
desarrollando un entorno fisico superior en que se entrega el producto o

servicio, o disefiar un proceso de entrega superior.

Por dltimo, las empresas de servicios también pueden trabajar en diferenciar
sus imagenes a través de simbolos y branding. (Armstrong & Kotler, 2013)

Gestion de la calidad de servicio.

Una empresa de servicio puede diferenciarse por ofrecer una calidad de
manera consistente mas alta que la que ofrecen sus competidores. Igual que
los fabricantes antes de ellos la mayoria de las industrias de servicio ahora
se han unido al movimiento de calidad orientado al cliente, e igual que los
mercadologos de productos, los proveedores de servicios deben identificar lo

gue esperan los clientes meta en cuanto a calidad de servicio.

La calidad del servicio es mas dificil de definir y juzgar que la calidad del

producto. La retencion de los clientes es quizas la mejor medida de calidad;
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la capacidad de la empresa de servicio para mantener a sus clientes

depende de que tan constante les ofrece valor. (Armstrong & Kotler, 2013)

Comportamiento del consumidor

Se define el comportamiento del consumidor como el comportamiento que
los consumidores exhiben al buscar, comprar, evaluar, utilizar, y desechar
productos y servicios que ellos esperan que satisfagan sus necesidades.
(Schiffman & Kanuk, 2010)

En el comportamiento del consumidor se pueden describir dos tipos
diferentes de entidades de consumo: el consumidor personal y el

consumidor organizacional.

El primero compra servicios y bienes para su uso, para su hogar o para dar

como obsequio a otra persona.

En cada uno de esos casos, los productos se compran para el uso final de
las personas a quienes se puede denominar como usuarios finales o

consumidores finales.

El consumidor organizacional incluye negocios con fines de lucro y sin fines
de lucro, a las dependencias gubernamentales (locales, estatales y
nacionales), asi como a las instituciones (escuelas, hospitales y prisiones)
gue deben comprar productos, equipo Yy servicios para que Sus

organizaciones funcionen.

A pesar de la importancia de ambas categorias de consumidores, individuos
y organizaciones, el consumo final es quiza la forma mas dominante de
todos los tipos de comportamiento del consumidor, ya que abarca a todos
los individuos, de todas las edades y antecedentes socioculturales, en el rol

de comprador o usuario, 0 ambos. (Schiffman & Kanuk, 2010)



Comportamiento del consumidor y el concepto de mark eting

El comportamiento del consumidor en marketing se define como: las
actividades del individuo orientadas a la adquisicion y uso de bienes y/o
servicios, incluyendo los procesos de decision. Acciones que el consumidor
lleva a cabo en la busqueda, compra, uso y evaluacion de productos que
espera serviran para satisfacer sus necesidades. En este sentido existen
teorias de comportamiento del consumidor que nos ayudan a entender
porque este actua de tal manera cuando compra algo. Estas teorias tienen
como proposito orientar al mercado en el manejo de las variables de

consumo de los individuos.

El campo estratégico y aplicado del comportamiento del consumidor tiene
sus origenes en tres orientaciones de negocios filoséficamente diferentes,
gue llevan a una tendencia de negocios muy importante conocida como el

concepto de marketing.

La primera de las tres orientaciones con frecuencia se denomina orientacion
a la produccion, que se extiende desde la década de 1850 hasta finales de la
década de 1920. El enfoque durante dicho periodo se centré en mejorar las
habilidades de manufactura para expandir la produccion y elaborar mas

productos.

La segunda orientaciéon de negocios es una orientacion a las ventas que se
extendié aproximadamente desde la década de 1930 hasta mediados de
1950. El enfoque de esta tendencia de negocios consistia en vender mas de
lo que se podia producir. Asi esta orientacion se desarrollé a partir de la
capacidad expandida creada durante la era de la produccion. Asi los
productos adicionales que se producian necesitaban venderse; debido a esto

la orientacién cambio de producir a vender.

Luego para responder al creciente interés de los consumidores por
productos y servicios que fueran mas singulares y satisficieran mejor sus
necesidades y preferencias individuales o especificas, a mediados de la

década de 1950 las compariias cambiaron de una orientacion a las ventas a
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una orientacion al marketing. EI motivo principal de la nueva orientacion fue
darse cuenta de que era momento de enfocarse mas en los consumidores y

las preferencias de estos; es decir, ponerlo en el primer lugar.

De esta forma el concepto de marketing se relaciona con lo que los
consumidores quieren, y no con aquello que la compafia considera mas

sencillo o menos costoso de producir.

Desde su aparicion en la década de 1950, muchas compafias han adoptado
el concepto de marketing con mucho éxito. El resultado ha sido mas
productos, en mas tamafios, modelos, versiones y empaques ofrecidos a
mercados meta identificados con mayor precision, originando un mercado
cada vez mas competitivo. Y con la aceptacion rapida y generalizada de
Internet y otros elementos de la revolucion digital, los mercado6logos, amplian
su oferta con mas productos y mas servicios, asi como con mas opciones
para su distribucién, a la vez que reducen costos y las barreras para entrar a
muchas industrias. Esto ha incrementado la rapidez con que los
competidores nuevos penetran en el mercado. (Schiffman & Kanuk, 2010)

Modelo de toma de decisiones del consumidor

El proceso de toma de decision del consumidor se basa en tres partes, la
fase de entrada influye en el consumidor para que reconozca que tiene la
necesidad de un producto, y consiste en dos fuentes de informacion
principales: las campafas de marketing de la empresa y las influencias
sociologicas externas sobre el consumidor. El efecto acumulativo de los
esfuerzos de marketing de la empresa, la influencia de amigos, familiares y
vecinos, asi como el cédigo de conducta imperante en la sociedad, son
estimulos que probablemente influyan en aquello que los consumidores

adquieren y como utilizan lo que compran.

La fase de proceso del modelo se centra en la forma en que los
consumidores toman decisiones. Los factores psicolégicos inherentes a cada
individuo (motivacién, percepciéon, aprendizaje, actitudes y personalidad)

afectan la manera en que los estimulos externos de la fase anterior influyen
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en el hecho de que el consumidor reconozca una necesidad, busque
informacion antes de la compra y evalle las alternativas afecta los atributos

psicoldgicos del consumidor.

La fase de salida en el modelo de toma de decisiones del consumidor se
compone de dos actividades, después de la decisidon, estrechamente
relacionadas: el comportamiento de compra y la evaluacion posterior a la
compra. El comportamiento de compra, cuando se trata de un producto no
duradero de bajo costo tal vez refleje la influencia de un cupén de descuento
gue ofrecio el fabricante y de hecho podria tratarse de una compra de
prueba; si el consumidor queda satisfecho con el producto, quiza repita la
compra. La prueba es la fase exploratoria del comportamiento de compra, en
la cual el consumidor evalia el producto al usarlo en forma directa. Una
compra repetida normalmente significa la adopcién del producto. Para un
producto relativamente duradero como una computadora es mas probable

gue la compra signifique la adopcion.

Las necesidades humanas- Necesidades del consumidor- son el fundamento
de todo marketing moderno. Las necesidades constituyen la esencia del
concepto de marketing. La clave de supervivencia, la rentabilidad y el
crecimiento de una compafia en un mercado altamente competitivo es su
capacidad para identificar y satisfacer las necesidades insatisfechas del

consumidor, mejor y mas rapido que la competencia.

Los mercadblogos no crean las necesidades, aunque en algunos casos
pueden hacer que los consumidores estén mas conscientes de necesidades
gue anteriormente no habian sentido o tan solo eran latentes. Los
mercaddlogos exitosos definen sus negocios en funcion de las necesidades
gue consiguen satisfacer y no en términos de los productos que venden.
Puesto que lo que cambia no son las necesidades béasicas de los
consumidores, sino los bienes que las satisfacen, un enfoque corporativo en
el desarrollo de productos que satisfaran las necesidades del consumidor

asegura que la compaiiia este a la vanguardia en la busqueda de soluciones
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nuevas y efectivas. Al hacerlo asi las empresas tienen buenas
probabilidades de sobrevivir y crecer, a pesar de la competencia fuerte o de
situaciones econdmicas adversas. Por otro lado, las compafias que se
definen a si mismas en términos de los productos que elaboran podrian
sufrir fracasos o incluso salir del negocio, cuando sus productos sean
remplazados por ofertas de la competencia que satisfagan mejor la
necesidad. (Schiffman & Kanuk, 2010)

Motivacién una fuerza psicoldgica

La motivacion se define como la fuerza impulsadora dentro de los individuos
gue los empuja a la accion. Esta fuerza impulsora se genera por un estado
de tension que existe como resultado de una necesidad insatisfecha. Los
individuos se esfuerzan tanto consciente como subconsciente por reducir
dicha tension eligiendo metas valiéndose de un comportamiento que, segun
Sus expectativas, satisfara sus necesidades, y de esa manera aliviara el
estrés que padecen. Las metas especificas que eligen a los cursos de
accion que toman para alcanzar sus metas son resultado de las
caracteristicas de su personalidad, de sus percepciones, del aprendizaje y

las experiencias previas y las actitudes. (Schiffman & Kanuk, 2010)

Todos los seres humanos tienen necesidades algunas son innatas, otras
adquiridas. Las necesidades innatas son de caracter fisioldgico (es decir son
biogénicas), entre ellas se incluyen las necesidades de alimento, agua, aire,
vestimenta, vivienda y sexo. Como resultan indispensables para mantener la
vida bioldgica, se considera que las necesidades biogénicas constituyen

motivos primarios y necesidades primarias.

Las necesidades adquiridas son aquellas que aprendemos en respuesta a
nuestro ambiente o cultura, como las necesidades de autoestima, prestigio,
afecto, poder o aprendizaje. Puesto que las necesidades adquiridas suelen
ser de naturaleza psicoldgica (es decir psicogénica), se consideran motivos
secundarios 0 necesidades secundarias, son resultado del estado

psicologico subjetivo del individuo y de sus interrelaciones con los demas.
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Por ejemplo todas las personas que necesitan guarecerse del entorno, por lo
gue la busqueda de un lugar donde vivir satisfaria una necesidad primaria
importante para una joven pareja ambiciosa recientemente transferida a otra
localidad. Sin embargo, el tipo de vivienda que compren o alquilen podria ser
el resultado de sus necesidades secundarias. Quiza busquen un lugar donde
recibir comodamente grupos grandes de invitados (y satisfacer necesidades
sociales), también podrian desear vivir en una colonia elegante para
impresionar a sus amigos y familiares (y satisfacer necesidades de
autoestima).De esta manera, el lugar donde un individuo finalmente decida
vivir le serviria para satisfacer sus necesidades tanto primarias como

secundarias.

Los motivos psicolégicos se refieren a los impulsos positivos como
necesidades, anhelos o deseos, y a los impulsos negativos, como temores o
aversiones, No obstante, aun cuando las fuerzas motivacionales positivas y
negativas parecen muy diferentes en términos de actividad fisica (y a veces
también emocional), son similares en un aspecto basico, ambas sirven para
iniciar 'y mantener el comportamiento humano. Por tal razoén, los
investigadores a menudo se refieren a ambos tipos de impulsos 0 motivos
como necesidades, anhelos o deseos. Algunos teoricos distinguen entre
anhelos y necesidades, al definir los anhelos como necesidades especificas
por un producto. En cambio, otros establecen una diferencia entre los
deseos, por una parte, y las necesidades y anhelos por la otra De manera
gue no hay una distincién globalmente aceptada entre necesidades, anhelos
y deseos. (Schiffman & Kanuk, 2010)

La activacion de los motivos

La mayoria de las necesidades especificas de un individuo permanecen
latentes gran parte del tiempo. ElI surgimiento de cualquier conjunto
particular de necesidades en un momento especifico puede ser resultado de

la activacion de estimulos internos que se localizan en la condicion
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fisiologica del individuo, de procesos emocionales o cognitivos, o de los

estimulos del ambiente externo. (Schiffman & Kanuk, 2010)
Jerarquia de las necesidades de Maslow

El doctor Abraham Maslow, formuld una teoria de la motivacion humana que
ha sido ampliamente aceptada la cual se basa en la nocion de que existe
una jerarquia universal de las necesidades humanas. La teoria de Maslow
identifica cinco niveles basicos de necesidades humanas y las clasifica por
orden de importancia: desde las necesidades de nivel bajo (psicogénicas)
hasta las necesidades de nivel alto (biogénicas). Esta teoria postula que los
individuos buscan satisfacer sus necesidades de nivel menor antes de que
surjan en ellos otras necesidades de nivel mayor. El nivel inferior de
necesidades cronicamente insatisfechas que experimenta un individuo sirve

para motivar su comportamiento.

Cuando una necesidad quedo suficientemente satisfecha, emerge una
nueva necesidad (mas alta) que el individuo se siente motivado a satisfacer.
Cuando se satisface esa segunda necesidad, emerge otra nueva (mas alta
todavia) y asi sucesivamente. Si se experimenta de nuevo un estado de
insatisfaccion en alguna necesidad de nivel mas bajo (como hambre o sed),
esta puede volver a convertirse temporalmente en la necesidad dominante.
(Schiffman & Kanuk, 2010)

Autorrealizacion
(realizacion personal)

Necesidades de autoestima
(prestigio, estatus, ego)
Necesidades sociales
(afecto, amistad, pertenencia)

MNecesidades de seguridad
(proteccion, orden estabilidad)
Necesidades fisiolagicas
(alimento, agua, aire, refugio, sexo)

Jerarquia de las necesidades de Maslow
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Fundamentacion conceptual

Disefio de la investigacion

Para poder tener informacidon mas completa y precisa en el estudio se

utilizaran métodos cualitativos y cuantitativos.
Cuantitativo

Se conocerdn con precision la cantidad de personas que esta dispuesta a
asistir a un gimnasio y todo lo relacionado a datos numéricos como edades,

precios, sector donde viven, servicios que prefieren.

Cualitativo

Se conoceran los comportamientos y habitos de uso y consumo de los
servicios prestados por un gimnasio de las personas a investigar, los datos
de tipo cualitativo ayudan a comprender cuales son las actividades que
realizan, cédmo las hacen, con qué orden, como hacen uso del servicio,

cuales han sido sus experiencias, entre otros.
Metodologia de investigacion
Disefio investigativo

"Un disefo de la investigacion es un esquema o programa para llevar a cabo
el proyecto de investigacion de mercados. Detalla los procedimientos que se
necesitan para obtener la informacion requerida para estructurar y/o resolver

los problemas de investigacion de mercados.” (Malhotra, 2008, pag. 78)
Tipo de investigacion

Exploratorio
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La investigacion exploratoria “es un tipo de disefio de investigacion que tiene
como objetivo principal brindar informacién y comprension sobre la situacion

del problema que enfrenta el investigador” (Malhotra, 2008, pag. 79)
Descriptiva

La investigacion descriptiva “es un tipo de investigacion concluyente que
tiene como principal objetivo la descripcion de algo, por lo regular las

caracteristicas o funciones del mercado” (Malhotra, 2008, pag. 82)

Este tipo de investigacion permitira reconocer el perfil de los clientes,
frecuencias de uso del servicio, preferencias, comportamiento en el
momento del uso del servicio, y las opiniones de los clientes en cuanto al

servicio brindado.

Fuentes de informacioén

Primaria

La fuente de informacién se dara a través de datos primarios que “son datos
originados por el investigador con el propésito especifico de abordar el

problema de investigacion” (Malhotra, 2008, pag. 106)

Directamente con el grupo objetivo mediante la busqueda de informacion
relevante para la industria de gimnasios para asi tener informacion que sea
importante para la toma de decisiones en referencia a este segmento de

mercado.
Secundaria

Como fuentes de informacion secundaria se tendran en cuenta:

. Articulos de periddicos
. Articulos en internet
. INEC
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De la misma manera se trabajara con toda la informacién que se encuentre

acerca de esta industria.

Tipos de datos

Los métodos de recoleccidn de datos en la investigacion de mercado van a

ser de tipo cuantitativo y cualitativo.

La investigacion cuantitativa se realizara a través de encuestas las cuales

permitiran conocer al mercado objetivo de una manera precisa.

Se elaborara un cuestionario con preguntas clave para el segmento a
investigar para poder levantar informacion relevante para el estudio de su
comportamiento de uso de servicio, gustos y preferencias, esta se manejara

mayormente con preguntas cerradas.

En la investigacion cualitativa se realizaran tres entrevistas a profundidad: a
dos personas que manejen el negocio de gimnasios, y a un entrenador
personal, para poder tener informacién no solo del grupo objetivo sino
también de los encargados del sector a investigar para definir los puntos
fuertes y débiles de este tipo de negocio y cuales son las preferencias de los

consumidores.

Herramientas investigativas
Se realizaran 384 encuestas en la ciudad de Guayaquil
Modelo de encuesta

UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL

EDAD 15-23 SEXO F
24-32 M
33-41 Sector donde vive
42-50 Estado civil
51-59
1 ¢ Asiste actualmente a un gimnasio?
Sigaala
Sl pregunta 6
Siguiente
NO pregunta
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2 ¢Ha asistido antes a un gimnasio?

Siguiente
Sl pregunta
Siga ala
NO pregunta 4
Siga ala
3¢ Por qué motivo dejé de asistir? pregunta 5
Falta de tiempo
Costo

No vio resultados
Problemas de salud
Ambiente desagradable
Otro
4 ¢ Por qué motivo no ha asistido a un gimnasio?
No le agrada hacer ejercicio
Falta de tiempo
Costo
Se ejercita en casa
Otros
5¢,Qué lo motivaria a regresar/ir a un gimnasio?
Horarios
Ubicacion
Variedad de servicios
Atencién personalizada (entrenadores)
Precio
Otros
Fin de la encuesta gracias
6 ¢ Cudl es el factor que considera mas importante al momento de elegir un
gimnasio?
Precio
Maquinas
Servicios que ofrece
Aspecto de las instalaciones
Ubicacién
Otro
7 ¢ Con qué frecuencia asiste al gimnasio?
4 a 5 veces por semana
2 a 3 veces por semana
1 a 2 veces por
semana Otro
8 ¢ Cuando asiste, que tiempo permanece en el gimnasio?
Mas de dos horas
Una a dos horas
Una hora
Menos de una hora
Otro
9 ¢ En qué horario prefiere asistir?
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6amal

pm

la6pm

6 al10 pm

10 ¢ Qué servicio complementario le gustaria recibir?
Evaluacion fisica personalizada

Nutricionista

Box Masajes

Otros

11 ¢/ Qué aspecto de la infraestructura es el mas importante para usted?
Lugar
amplio
Duchas
Vestidores
Casilleros
Otros
12 ¢ Cuanto paga mensualmente por asistir al gimnasio?
Mas de $50,00
$41,00 a $50,00
$31,00 a $40,00
$30,00 o0 menos
13 ¢ Cual es la actividad de su preferencia al momento de asistir al
gimnasio? Pesas
Spinning
Ejercicio cardiovascular
Bailoterapia
Steps
Otro
14 ¢ Con quién asiste al
gimnasio? Solo
Con amigos
Con familiares
Con su pareja
15 ¢ Cbomo le gustaria enterarse de las noticias, eventos o promociones de un
gimnasio?
Redes sociales
Periodicos y Revistas
Pagina Web
Correo
electrénico Otro
Fin de la encuesta gracias
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Entrevistas a profundidad

Se realizaran tres entrevistas dos a duefios de gimnasios y una a un

entrenador personal.
Guia de entrevista a duefio de gimnasio

Nombre: Edad: Establecimiento:

¢,Qué lo motivd a incursionar en este negocio?

¢, Cuanto tiempo de funcionamiento tiene el gimnasio?
¢,Cuantas personas laboran en el gimnasio?

¢,Cual considera es el servicio mas solicitado?

¢,Cual es el horario de atencion?

¢, Cuadles son los meses de mayor asistencia?

¢,Cual es el horario en el que asisten mas personas?

¢,Cual es el costo de la mensualidad?

© © N o 00 bk~ DN PR

¢,Cudl considera es el principal motivo de la asistencia de sus

clientes?

10.¢ Quién registra mas asistencia hombres o mujeres?

11.¢;Mayormente de que edad son los clientes?

12.;,Qué le recomendaria a una persona antes de inscribirse a un
gimnasio?

13.¢,Qué servicio complementario le gustaria ofrecer y porque no lo ha

implementado?

14.¢Como maneja la promocion y publicidad del local?
Guia de entrevista a entrenador personal
Nombre:
Edad:

1. ¢Qué lo motivé a ser entrenador?

2. ¢Por cuanto tiempo ha sido entrenador y donde ha sido su
experiencia como entrenador?
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¢, Realizd algun tipo de curso o capacitacion para ello?
¢,Con qué complementa su entrenamiento?

¢, Como es su dia como entrenador?

¢,Cual es el horario donde asisten mas personas?

¢A qué tipos de persona les recomendaria ir al gimnasio?

© N o 00 bk w

¢Mayormente que tipo de personas lo contratan como entrenador

personal?

9. ¢En qué meses hay mas asistencia al gimnasio?

10.¢ Cual es el valor promedio de contratar un entrenador personal?

11.¢Cual considera es el servicio mas solicitado?

12.¢Qué servicios adicionales considera son importantes que un
gimnasio ofrezca?

13.¢Considera que el asistir a un gimnasio es mejor que asistir a otro tipo
de lugares como crossfit?

14.¢;Considera es necesario tener un entrenador para asistir a un

gimnasio o se puede realizar ejercicio sin una guia?

15.¢Con qué frecuencia recomienda asistir al gimnasio?

Grupo focal

Una sesiéon de grupo (de enfoque) consiste en una entrevista de forma no
estructurada y natural, que un moderador capacitado realiza a un pequefio
grupo de encuestados. El moderador guia la discusion. El principal propésito
de las sesiones de grupo consiste en obtener informacion al escuchar a un
grupo de personas del mercado meta apropiada hablar sobre temas de
interés para el investigador. (Malhotra, 2008)

Se usara como herramienta en la investigacion de forma cualitativa el grupo
focal, lo ideal es contar con un ndmero de minimo 8 y maximo 12
participantes para que sea un grupo manejable y el tema de discusion pueda
mantenerse. Los participantes deben ser personas que asistan actualmente
o hayan asistido a un gimnasio, que vivan en la ciudad de Guayaquil y que

estén dentro del rango de edad a investigar.
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Guia de Grupo Focal

Datos personales

Nombres: Edad: ¢ Qué lo motivé a ir a un gimnasio?

¢, Cual es para usted el factor mas importante al

momento de elegir un gimnasio?

¢, Con qué frecuencia asiste o asistia al gimnasio?

¢,Cuanto tiempo permanece cuando asiste o

asistia?

¢, Qué servicio complementario le gustaria recibir?

¢,Cudl es la actividad de su preferencia cuando asiste al
gimnasio?

¢, Cual es el aspecto de la infraestructura mas importante

para usted?

¢ Asiste solo 0 acompafiado?

¢ Existe en el gimnasio al que asiste o asistia algun bar o tienda?
¢, Cual es el precio que paga o pagaba?

¢, Cuadles eran las formas de pago y cual es su preferida?

¢ Existe promocion/publicidad en el gimnasio que asiste o asistia?
¢ Por qué recomendaria a alguien asistir a un gimnasio?

¢ Por qué escogio asistir al gimnasio y no otro tipo de

actividad fisica?

¢, Cémo seria su gimnasio ideal?

Target de aplicacion

Definicion de la poblacién

La poblacion de la ciudad de Guayaquil es de 2°291.158 personas. El
namero de personas comprendidas entre los 15 y 59 afios es de
1°404.479.35 de los cuales el 49.3% son hombres y 50.7% son mujeres.
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Segun la Encuesta nacional de salud y nutricion (MSP, 2013) la prevalencia
de actividad fisica por sexo indica que los hombres con media y alta
actividad fisica representan el 64.9 % de la poblacion y las mujeres con
media y alta actividad fisica representan el 46.2 % de la poblacion,
considerando estos porcentajes habrian 778349.8 personas.

El mercado objetivo de este estudio sera de los estratos B, C+ y C-, los
cuales corresponden al 83.3% de la poblacion, quedando un total de

648365.38 personas como el mercado objetivo.

Definicion de la muestra

“La muestra es un subgrupo de elementos de la poblacion seleccionado para

participar en el estudio” (Malhotra, 2008)

Ya que la poblacién es un namero mayor a 100000 para obtener un 95% de
confianza y 5% de error, en la investigacién el nimero de encuestas a
realizar es de 384. El tipo de muestreo es de tipo probabilistico el cual “Es un
procedimiento de muestreo donde cada elemento de la poblacion tiene una
oportunidad probabilistica fija para ser elegido en la muestra” (Malhotra,
2008) a través de la técnica de muestreo aleatorio simple para muestras

finitas debido a que solo se considerara la ciudad de Guayaquil.

Perfil de aplicacion

Las entrevistas seran dirigidas a dos personas que dirijan el negocio de
gimnasios y a un entrenador personal, los cuales daran su opinion en cuanto
a las actividades que realizan las personas, cual es el horario en el cual hay
mas asistencia, que aspectos hay que tomar en cuenta antes de elegir un

gimnasio, entre otros.
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Resultados de la investigacion

Resultados cuantitativos.

Sexo
250

200
150
100

50

0
Femenino Masculino

H Total 211 173

Tabla 1
Sexo de los encuestados
Fuente: Investigacion de mercado

De los 384 encuestados 211 son mujeres es decir el 55% y 173 personas
son hombres es decir el 45%, siendo el nimero de mujeres encuestadas
mayor que el nimero de hombres

Edad

250
200
150
100
’ .
0 [ | |
15a23afios 24a32afios 33a4dlafios 42a50afos 51ab59afios
B Total 92 207 13 56 16

Tabla 2
Edad de los encuestados
Fuente: Investigacion de mercado
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De las personas encuestadas 92 personas que representan el 24% tienen de
15 a 23 afios, 207 personas el 54% tienen de 24 a 32 afnos, 13 personas el
3% de 33 a 41 afos, 56 personas el 15% de 42 a 50 afios y 16 personas el
4% tienen de 51 a 59 afios. El grupo con mas personas encuestadas es el
de 24 a 32 afios.

Sector de residencia

250
200

150
100 I
50
P — — =

Via a
Centro Norte Sur Via ala Costa Samborondon
B Total 4 199 146 12 23

Tabla 3
Sector de residencia

Fuente: Investigacion de mercado

De los 384 encuestados 4 personas es decir el 1% vive en el centro de la
ciudad, 199 personas el 52% en el norte, 146 personas el 38% en el Sur, 12
personas el 3% via a la costa y 23 personas el 6% via a Samborondén. La
mayoria de los encuestados vive en el norte, seguido de las personas que

viven en el sur.

Estado civil
300
250
200
150
100
50 l
0 Casado/a Divorciado/a Soltero/a Union de hecho
B Total 93 4 283 4
Tabla 4

Estado civil

Fuente: Investigacion de mercado
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De los 384 encuestados 93 personas el 24% son casados, 4 personas el 1%
son divorciados, 283 personas el 74% son solteros y 4 personas el 1% viven
en unidn de hecho. La mayoria de los encuestados son personas casadas,
seguidas de las personas solteras.

Asiste actualmente a un gimnasio

300
250
200
150
100
50
0

B Total 264 120

Tabla 5
Asiste actualmente

Fuente: Investigacion de mercado

De los 384 encuestados 264 personas el 69% no asiste al gimnasio, y 120
personas el 31% asiste actualmente a un gimnasio. Esto indica que son mas
del doble las personas que no asisten a un gimnasio que las que asisten.

Ha asistido antes a un gimnasio

250
200
150
100

50

No
M Total 35 229

Tabla 6
Ha asistido antes

Fuente: Investigacion de mercado
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De las 264 personas gque no asisten actualmente a un gimnasio 35 personas
el 13% nunca ha asistido a un gimnasio y 229 personas el 87% si ha asistido
antes a un gimnasio. Esto indica que hay un gran nivel de desercion y se

deberia buscar una forma de que vuelvan al gimnasio.

Por qué dejo de asistir

180
160

140 =
120 -
100 -
. O
60 -
N | ]
20
. N [ — -
El gym cerro Falta de , No vio Problemas
Costo sus . Me aburri
o tiempo resultados de salud
actividades
B Total 46 1 153 17 3 9
Tabla 7

Por qué dejo de asistir

Fuente: Investigacion de mercado

De las 229 personas que si han asistido antes a un gimnasio 46 personas el
20% dej6 de asistir debido al costo, 153 personas el 67% por falta de tiempo,
17 personas el 7% se aburridé, 3 personas el 1% no vio resultados, y 9
personas el 4% dej6 de asistir por problemas de salud, adicionalmente una

persona contesto que dejo de asistir porque el gimnasio cerro.

Se puede determinar que la principal causa de desercion es la falta de
tiempo, seguido de los costos.
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140
120
100
80
60
40
20

M Total

De las 229 personas que si han asistido anteriormente a un gimnasio 126
personas el 55% regresaria a uno si tuviera atencion personalizada con
entrenadores, 42 personas el 18% por los horarios que ofrezca, 4 personas
el 1.75% por el precio, 30 personas el 13% por la ubicacién, 3 personas el

Qué lo motivaria a regresar al gimnasio

[ |

[ |

[ |

[ | —

[ | [ | —

[ | =1 — =

Atencién
personalizada Horarios Precio Ubicacién
(entrenadores
)
126 42 4 30

Tabla 8
Que lo motivaria a regresar

Fuente: Investigacion de mercado

Una oferta

Variedad de
servicios

24

1% por una oferta, y 24 personas el 10% por la variedad de servicios.

Se puede notar que el factor mas importante para que una persona regrese

al gimnasio seria el tener atencion personalizada con entrenadores, seguido

de buenos horarios y una ubicacion conveniente.

25
20
15
10

B Total

Por qué motivo nunca ha asistido

Costo Falta de tiempo
12 20

Tabla 9
Por qué motivo nunca ha asistido

Fuente: Investigacion de mercado
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De las 35 personas que nunca han asistido el 34% no lo ha hecho por el
costo, el 57% por falta de tiempo y el 9% porque no le agrada hacer

ejercicio.

Que lo motivaria a ir a un gimnasio
20
15
10

v

Atencion
personalizada Precio Ubicacion Variedad de servicios
(entrenadores)
H Total 16 8 4 7

Tabla 10
Que lo motivaria a ir

Fuente: Investigacion de mercado

De las 35 personas que nunca han asistido a un gimnasio 16 personas el
46% estaria motivado a ir si tuviera atencion personalizada, 8 personas el
23% por el precio, 4 personas el 11% por la ubicacion y 7 personas el 20%
por la variedad de servicios. Es decir que la atencion personalizada es el
principal factor por el cual estarian dispuestos a asistir a un gimnasio.

Factor mas importante al elegir un gimnasio

35
30 | ]
oo || || ||
| || | ||
P | | ||
. | — || = | ||
1R | | | | ||
Aspecto de las , . Servicios que Trato .
. . Maquinas Precio Ubicacién
instalaciones ofrece entrenadores
M Total 23 7 25 8 32 25
Tabla 11

Factor més importante al elegir un gimnasio

Fuente: Investigacion de mercado
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De las 120 personas que si asisten al gimnasio 23 personas el 19%
considera que el factor mas importante para elegir un gimnasio es el aspecto
de las instalaciones, 7 personas el 6% indica que son las maquinas, 25
personas el 21% indica que es el precio, 8 personas el 7% indica que los
servicios que ofrece, 32 personas el 27% el trato de entrenadores, 25
personas el 21% indica que la ubicacion. Esto demuestra que la atencion
personalizada si es el factor mas importante al elegir un gimnasio, seguido
del precio y la ubicacién.

Si asisten Vs Sexo

100
80
60
40
: -
0
Femenino Masculino
B Total 86 34

Tabla 12
Si asisten vs Sexo

Fuente: Investigacion de mercado
De las 120 personas que si asisten 86 personas el 72% son mujeres y 34

personas el 28% son hombres. Esto indica que mayormente asisten mas
mujeres que hombres al gimnasio.

Si asisten vs Estado civil

100
80
60
40
: —
0
Casado/a Soltero/a
B Total 26 94

Tabla 13
Si asisten Vs Estado civil

Fuente: Investigacion de mercado
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De las 120 personas que asisten al gimnasio 26 personas el 22% son
casadas y 94 personas el 78% son solteras. Esto indica que mayormente

asisten mas personas solteras que casadas al gimnasio.

Si asisten VS Sector de residencia

60
50
40
30

20
w .
0 =
Norte Sur Via ala Costa Via a Samborondon
B Total 48 43 8 21

Tabla 14
Si asisten Vs Sector de residencia

Fuente: Investigacion de mercado

De las 120 personas que si asisten 48 personas el 40% vive en el norte de la
ciudad, 43 personas el 36% viven en el sur de la ciudad, 8 personas el 7%
en la via a la costa y 21 personas el 18% viven en la via a Samborondon. En
relacion con la cantidad total de personas encuestadas por sector se puede
notar que casi todas las personas encuestadas de Via a la Costa el 67% y
Via a Samboronddn el 91% asisten a un gimnasio y en menor cantidad las

personas del norte con 24% y sur de la ciudad con 29%.
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Servicio complementario que quisiera recibir
60
50
40
30
20

10

Evaluacion fisica ) T
Box . Masajes Nutricionista
personalizada
H Total 8 52 24 36

Tabla 15
Servicio complementario

Fuente: Investigacion de mercado

De las 120 personas que asisten al gimnasio 8 personas el 7% le gustaria
tener como servicio complementario clases de box, 52 personas el 43%
indicé recibir evaluacion fisica personalizada, 24 personas el 20% indico
masajes, y 36 personas el 30% tener nutricionista. Siendo el tener
evaluacion fisica personalizada el servicio complementario que a la mayoria

le gustaria recibir.

Como desea enterarse de las noticias

100

80
60
40
-
0 Correo electrdnico Redes sociales
B Total 34 86
Tabla 16

Como desea enterarse de las noticias

Fuente: Investigacion de mercado
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De las 120 personas que asisten al gimnasio 34 personas el 28 % indico que
desearia enterarse de noticias 0 promociones via correo electrénico y 86
personas el 72% via redes sociales. En la encuesta se incluyd medios
tradicionales como Tv, radio, vallas, revistas pero ninguna de ellas fue
seleccionada, se puede notar como el uso del internet y redes sociales va en

aumento ya que fueron los Unicos medios seleccionados por los

encuestados.
Actividad de preferencia
70
60
50 [ |
20 .
30 . —
50 I [
10 I [ J— [
0 [ [ [ [
. . Ejercicio L
Bailoterapia cardiovascular Pesas Spinning
W Total 59 31 11 19
Tabla 17

Actividad de su preferencia

Fuente: Investigacion de mercado

De las 120 personas que si asisten al gimnasio 59 personas el 49% indico
gue su actividad preferida es la Bailoterapia, 31 personas el 26% indico
ejercicio cardiovascular, 11 personas el 9% indico pesas, 19 personas el
16% indico que spinning. Siendo que realizar Bailoterapia es la actividad
preferida de la mayoria de encuestados, hay que tener en consideracion que

de estas personas el 72% son mujeres el 28% son hombres.
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Resultados cualitativos

Entrevistas

Preguntas

cQué lo motivdb a ser

entrenador?

¢Por cuanto tiempo ha sido

Marco Chiriboga Ch.
31 afios

Entrenador personal

Asistia al gimnasio regularmente y habia
adquirido conocimiento, me pareci6é interesante

ayudar a otros a ejercitarse.

entrenador y donde ha sido su Tengo 7 afios de experiencia y he laborado en

experiencia como entrenador?

gimnasios como Gold's Gym, Taurus y Mi sub.

¢, Realiz6 algun tipo de curso o Asisti a cursos en la Universidad de Guayaquil,

capacitacion para ello?

¢Con qué complementa su
entrenamiento?
cComo es su dia como

entrenador?

¢Cual es el horario donde
asisten mas personas?
¢A qué tipos de persona les

recomendaria ir al gimnasio?

pero mi experiencia fue lo mas importante para

poder guiar a otros.

Con alimentacion saludable.

En las mafanas soy instructor de Spinning, en la
tarde entreno a varias personas en el area de
pesas y en la noche dirijo clases de spinning y

aerobicos.

De7a9amyde6allpm

A toda persona que desea mejorar su salud,
tener un mejor fisico, sin limite de edad,
generalmente no lo recomiendo a menores de 18
porque si vienen a realizar pesas cuando son
menores de edad sus musculos se atrofian y no

terminan de desarrollarse bien a esa edad solo
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¢Mayormente  que tipo de
personas lo contratan como

entrenador personal?

¢En qué meses hay mas
asistencia al gimnasio?

¢, Cual es el valor promedio de
contratar un entrenador

personal?

¢,Cual considera es el servicio
mas solicitado?

¢, Qué servicios adicionales
considera son importantes que

un gimnasio ofrezca?

es recomendable hacer ejercicios de cardio.

Mujeres de toda edad para poder realizar de
manera correcta ejercicios con pesas, los
hombres también para clases con pesas pero
ellos luego de poco tiempo cuando ya han
aprendido como usarlas ya no desean las clases
personales.

Antes de fin de afio en el mes de noviembre y los
meses de enero y febrero antes de carnaval.

Hay entrenadores que cobran desde 50 dolares
como hay otros que cobran hasta 120 al mes,
este costo es fuera de la mensualidad del
gimnasio.

Los hombres pesas y las mujeres aerodbicos y
spinning.

Es importante contar con buenas éareas de
duchas y vestidores ya que muchas personas
vienen temprano antes del trabajo o clases o en
la noche luego de las mismas actividades.
También contar con un nutricionista ya que
generalmente yo recomiendo a mis clientes que
tipo de alimentacion llevar pero es mejor tener

una ayuda mas profesional y personalizada.
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¢, Considera que el asistir a un
gimnasio es mejor que asistir a
otro tipo de lugares como

crossfit?

¢, Considera es necesario tener
un entrenador para asistir a un
gimnasio o se puede realizar

ejercicio sin una guia?

¢,Con queé frecuencia
recomienda asistir al gimnasio?

Preguntas

¢, Qué lo motivo a incursionar en

este negocio?

El crossfit es un tipo de ejercicio muy intenso, Si
se ven resultados pero también puede provocar
serias lesiones, en el gimnasio se realizan
ejercicios de bajo impacto y ademas te sirven
para desestresarte y relajarte, definitivamente al
ir al gimnasio hay una variedad de opciones para
ejercitarse en un ambiente cémodo y agradable.
Si no se tiene experiencia es recomendable tener
por lo menos por un tiempo a un entrenador para
saber la manera correcta de ejercitarse para asi
tener mejores resultados en menor tiempo y
adem@s evitar lesiones.

Para poder ver resultados por lo menos tres
veces a la semana con una hora diaria de
ejercicio, a partir de eso se puede aumentar la
frecuencia y el tiempo, pero si es menor tal vez

no sea posible notar cambios significativos.

Mario Valladares

30 afios

Gimnasio Top Gym

Es un negocio familiar, ellos alquilaban el local,

pero les gusto sobre todo por el area deportiva y

por salud
¢,Cuanto tiempo de Tienen 15 afos
funcionamiento tiene el
gimnasio?

¢, Cuantas personas laboran en Alrededor de diez personas incluyendo a los

el gimnasio?

duefos que son tres personas.
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¢,Cual considera es el servicio
mas solicitado?

¢,Cual es el horario de atencién?
¢,Cuales son los meses de
mayor asistencia?

¢,Cual es el horario en el que
asisten mas personas?

cCual es el costo de la
mensualidad?

¢, Cual considera es el principal
motivo de la asistencia de sus

clientes?

Area de pesas y maquinas.

Desde las 6 am hasta las 10 pm de Lunes a
Viernes, sabados de 10 am a 4 pm

Varian afio a afio, generalmente los primeros
meses del afo, y a fin de afo

Desde las 6:30 pm en adelante

Solo maquinas 5 matricula y 35 mensual, mas
bailoterapia 5 matricula 45 mensual
Generalmente considero que es por apariencia
fisica, aunque algunos vienen por salud, quitarse
el stress o personas lesionadas que los doctores
mandan al gimnasio. No solo a bajar de peso

sino también a subir.

¢ Quién registra mas asistencia En nuestro gimnasio 50 - 50 pero considero

hombres o0 mujeres?

¢Mayormente de que edad son

los clientes?

¢, Qué le recomendaria a una
persona antes de inscribirse a un
gimnasio?

ha

competencia?

¢.Cuanto

¢, Qué servicio complementario le
gustaria ofrecer y porque no lo

ha implementado?

generalmente asisten mas los hombres

Desde los 17 a los 40 afios hay mas clientes,
pero los de mayor asistencia de 20 a 30. Incluso
tenemos un cliente de 78 afnos.

Es importante el area, el espacio fisico, ver el
estado de los equipos, ver si hay supervision, el

precio es relativo.

aumentado su Alrededor de 15 gimnasios nuevos han salido en

los dltimos afios
Me gustaria incorporar un Spa, no lo hemos
implementado por costos.

¢,Como maneja la promocion y Tienen varias publicidades, volantes, medios

publicidad del local?

escritos, canjes publicitarios, redes sociales.
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Preguntas Clemencia Rosales
60 anos
Gimnasio New Life

¢, Qué lo motivo a incursionar en  Ver la creciente tendencia de las personas de

este negocio? ejercitarse
¢,Cuanto tiempo de 5 afios
funcionamiento tiene el

gimnasio?

¢, Cuantas personas laboran en 7 personas incluidos los dos duefios

el gimnasio?

¢, Cuél considera es el servicio Bailoterapia las mujeres y pesas los hombres

mas solicitado?

¢, Cual es el horario de atencion? Desde las 6 am hasta las 11 pm de Lunes a
Viernes, sabados de 10 am a 2 pm

¢Cuéles son los meses de Noviembrey enero

mayor asistencia?

¢,Cual es el horario en el que De6a7amyde6a8pm

asisten mas personas?

¢Cual es el costo de la 50 dolares

mensualidad?

¢,Cual considera es el principal  La mayoria asiste motivado a bajar de peso

motivo de la asistencia de sus

clientes?

¢Quién registra mas asistencia Las mujeres

hombres o0 mujeres?

¢Mayormente de que edad son  La mayoria son de 22 a 35 afios

los clientes?

¢, Qué le recomendaria a una Que vaya a conocer el lugar, que vea como es el

persona antes de inscribirse a un trato de los entrenadores, que sea comodo y

gimnasio? sobre todo que el precio vaya en relacion al

servicio que brindan.
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¢cCuanto ha aumentado su Constantemente aumentan no solo los

competencia? gimnasios sino todo tipo de lugares para
ejercitarse, pero los que se mantienen son los
que brindan los mejores equipos y la mejor
atencién

¢, Qué servicio complementario le Me gustaria incorporar alguna nueva disciplina

gustaria ofrecer y porque no lo pero por falta de espacio no se lo ha hecho.

ha implementado?

¢,COlmo maneja la promocion y Mayormente por redes sociales.

publicidad del local?

Focus group
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Nombres Jhon Atocha

Edades 26

gimnasio? y bajar de peso
Factores mas i .. Ha
importantes al Maguinas, Predisposicion

o

momento de elegir un del instructor
gimnasio

¢,Cual fue el factor por

el cual escogio
gimnasio al que asiste
o asistia?

w

Cercania

¢Con que frecuencia

4 asiste o asistia? 6 dias a la semana

Cuanto tiempo

5 permanecia en el 3a 3:30 horas
gimnasio
$Qué servicio

6 complementario
gustaria tener?

le Defensa personal

¢Q u e actividad es de

7su preferencia
momento de asistir a

un gimnasio?

¢Q u e aspecto de la
8 infraestructura

parecio interesante?

le Bastantes maquinas

9 ¢Con quién asistia?  Solo

¢Que lo motivo ir a un Aspecto fisico resistencia

viasa

Rafael Ventimilla Juan Vieira Olinda Silvera
44 22 54
muscular, Lo invitaron, Salud, mantener
(aspecto fisico) es quiso ver cémo
delgado era el peso adecuado

una atencion
personalizada,
ubicacion

Haya una atencion
personalizada,

ubicacion

3 veces por semana

1 hora

Nutricionista

al _. . .
Piernas-brazos- maquinas Cardio

Amplio-bastantes
maquinas

Acompafiado

Que tenga Ambiente

magquinas cémodo, limpio,

disponibles instructor
Ambiente

Ubicacion- comodo,  limpio,

gspacis instructor

3 veces por3 veces por

semana semana

1a1:30 horas 1 hora

Duchas

Pesas-fuerza

Aire-espacio

Solo

Nutricionista

Spinning

Amplio-limpio-
seguro-duchas-
vestidores

Sola
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Natalia Cevallos

30 88
Era delgado,
Gnica forma

Mario Valenzuela

Perder peso y tonificar aymentar

Ubicacion,
servicio,
instructor

precio

Ubicacion,
servicio,
instructor

precio

5 dias por semana

2 a 2:30 horas

Sauna

Spinning-bailoterapia-

Pilates-pesas

Casilleros-duchas-
vestidores limpios

Sola

al gym

Ubicacion,
VS . .
maquinarias
BEEe, modernas,
costo beneficio

VS Ubicacion,
aseo, maquinarias

modernas,
costo beneficio

3 dias

2 horas

Informacion-parqueo nutricionista-

Fuerza-pesas

Espacio amplio

Acompafiado

e
Desestresarse,

" €onocer amigos
muscular era yendo

precio casillero

precio casillero

Olivia Cevallos Tonny Hidalgo

28 30

Masa muscular,

bajar de peso

Costo, entrenador, Casilleros,
maquinas, cercania

Costo, entrenador, Casilleros,
magquinas, cercania

5 dias 5 dias

1 hora 2 a 2:30 horas

Control de peso- Atencion
personalizada-

defensa personal entrenadores

Cardio-magquinas- Piernas-maquinas
clases

AmplIO parqueo- Casilleros-espacio

casillero

Solo Solo



¢Existe bar o tienda
10dentro del gimnasio al Si
gue asiste/asistia?

Si-es un club

¢ Precio que paga por
11el gimnasio que asiste 25
o0 asistia?
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Formas

12 e pago Efectivo

disponible en el lugar Efectivo-t/c
Formas preferidas de

13pago Efectivo Efectivo

¢Maneja algun tipo de
14promocion el lugar al No
gue asiste o0 asistia?

Membresias

¢Maneja publicidad y
15 noticias el lugar al que Redes sociales
asiste o asistia?

No

¢ Por qué

recomendaria a

alguien asistir a un Mejorar aspecto fisico Salud-desestresarse
gimnasio?

Porque otras actividades

oL Ehiple Si-bebidas-licras

proteina

35 50

Efectivo Efectivo-t/c

Efectivo Sz

Descuentos para

estudiantes- 6 meses, mas 1

descuentos por gratis

grupo

Redes sociales Revistas-  redes
sociales

Para adquirir

una nuevag. g

rutina-mejorar
aspecto fisico

¢ Por qué escogio6 ir al como correr tienenPorque es  masLo escogi por

h . B . e S Por salud y estar

17 gimnasio y no otro tipo impacto sobre las rodillas tradicional y masinvitacion y PO . forma
de actividad fisica? y en el gimnasio tienes la completo curiosidad
guia de un instructor
Con instructor- ; Amplio-cémodo

. . Confortable-con T Amplio y con plic-comodo 'y
¢Cual seria SU ¢ ficientes maguinas ynutrlcmnlsta— volumen suficientes con nutricionista-

. .. o . . 121 - Y 1 -
gimnasio ideal? guia de un instructor moderado de musica: maquinas maquinas nuevas

precio accesible

limpio
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Bar-jugos-tienda-

Completo equipamiento Agua Completo
65 50 35 35
Clc- cheque- efectivo  Efectivo t/c Efectivo Efectivo-t/c
Efectivo t/c Efectivo t/c Efectivo Efectivo
3 meses, mas 1Descuentos en
No No .
gratis grupos
Redes-correo No Redes-correo Correos con
electrénico electrénico promociones
Salud-tener una vidaPara energizarse-y pgr sajud Fisico y salud
sanay equilibrada quitar el estrés
... Voy al gimnasio

Porque e da masj i E e oPer Bt 6
opciones complemento

trotando L o saludable
Cerca de mi casa-q, g ;
nutricionista- control de SuflClgntes Amplio parqueo- Amtpllot- (;:on
peso-  sauna-buenaMaquinas casillero 'y musicaMSITUCIOTeS que den
distribucién-  casillero-diSPOnibles - Ygjacrsnica COSES & VEiES
limpio- instructores personal capacitado personas



Aspectos positivos

Aspectos negativos

Hay gimnasios que si ofrecen una
buena atencidbn  personalizada ya

que los entrenadores estan

pendientes de todas las personas no

solo de grupos especificos.

En otros gimnasios los entrenadores

son pocos, 0 si hay varios

entrenadores pero solo se interesan
en ayudar a mujeres o0 personas que
sean amigos de ellos y dejan sin

atencion a personas nuevas.

Las personas que asisten a
gimnasios consideran que es mejor
este tipo de ejercicio ya que es de

bajo impacto.

Algunas personas complementan
esta actividad con el correr ya que
consideran no es suficiente asistir a

un gimnasio.

El principal motivo por el cual las
personas acuden a un gimnasio es
por mejorar su salud y el segundo es
por mejorar su fisico sea por subir o
bajar de peso, un grupo reducido
acude por terapia.

Muchas personas asisten antes o
después de ir a sus lugares de
estudio o trabajo y en algunos
gimnasios no cuentan con casilleros
para poder guardar sus objetos
personales.

La mayoria de personas indicaron
gue les gustaria recibir servicios
defensal

complementarios como

personal o nutricionista

Los duefios de gimnasios indicaron
gue les gustaria implementar nuevos
servicios pero por falta de recursos

econdémicos no han podido hacerlo.

Generalmente en los horarios donde
asisten la mayoria de personas hay
inconvenientes, ya que no hay
suficientes maquinas o se forman

largas filas en duchas y vestidores.

Tabla 18

Aspectos positivos y negativos

Fuente: Investigacion de mercado
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Conclusiones del estudio

Luego de haber obtenido los resultados de la investigacion de mercado se
puede concluir que el tener atencidn personalizada con entrenadores y la
falta de tiempo son los factores que mas influyen al momento de elegir un
gimnasio. De las personas que nunca han asistido a un gimnasio el 46%
indico que iria a uno si recibe atencion personalizada, de las personas que si
han asistido anteriormente a un gimnasio y no lo hacen actualmente el 55%
regresaria si cuenta con la atencion personalizada de entrenadores y de las
personas que actualmente asisten a un gimnasio el 27% indico que lo mas
importante es el trato que se recibe de los entrenadores, en cada uno de los
casos fue la mayoria de personas los cuales indicaron que este era el factor

mas importante.

Adicionalmente se pudo concluir que las personas desean tener mas
comodidad en los locales y también les agradaria recibir servicios
adicionales como nutricionista o casilleros, como la mayoria de los que si
asisten a gimnasios son mujeres la mayoria indico que su actividad favorita

es la bailoterapia.

Cuando se pregunté cudl fue el motivo por el cual dejaron de asistir al
gimnasio el 67% indicé que fue debido a la falta de tiempo. Es debido a esto
gue los gimnasios deben enfocarse en brindar horarios amplios para que

mas personas puedan asistir.

Enfocar las promociones y publicidad via correo electrénico o a través de las
redes sociales es la mejor alternativa que se puede elegir ya que son las dos

Unicas vias que los encuestados indicaron utilizar.

La mayoria de personas que si asistian antes a gimnasios estan dispuestas
a regresar a uno que les brinde ademas de la atencidon personalizada
buenos horarios ya que este fue el segundo motivo por el cual han dejado de
asistir y de las personas que nunca han asistido a un gimnasio la mayoria

indico que es por falta de tiempo que nunca han asistido a uno.
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Recomendaciones

Se recomienda en general

» Aprovechar las redes sociales por su bajo costo de uso y cercania
con el grupo objetivo.

« Tener horarios que se ajusten a las necesidades de los clientes.

* Implementar la ayuda personalizada de entrenadores en especial a
personas que llegan por primera vez 0 con poca experiencia ya que
esto ayudara a que los clientes sepan como ejercitarse y luego de eso
podran continuar sus rutinas sin ayuda.

e Brindar mas comodidad con respecto a la infraestructura
implementando, casilleros, parqueos, duchas y vestidores amplios y
limpios ya que estos factores también son importantes al momento de
elegir un gimnasio.

 Ampliar el portafolio de servicios implementando evaluacion fisica
personalizada para que los clientes puedan ver su progreso y ver los
efectos de su actividad.

» Considerar incluir como servicio adicional asesoria con nutricionistas
para poder complementar la actividad fisica con una dieta
personalizada para los clientes.
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a un gimnasio.

Se pudo conocer cuales eran las opiniones en cuanto a horarios preferidos, precios que pagan
por el servicio, servicios adicionales que les gustaria recibir, cual es el aspecto de la
infraestructura que consideran mas importante, entre otros.

En la investigacion cualitativa se consultd con dos duefios de gimnasios y un entrenador
personal y dieron sugerencias de cuales son los aspectos que se deben considerar antes de
elegir un gimnasio y cuales son las caracteristicas principales de las personas que asisten a
gimnasios.

También se realizé un grupo focal en el cual ademas de consultar cuales eran sus preferencias
al asistir un gimnasio se les pidié describieran como seria su gimnasio ideal.
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DECLARACION Y AUTORIZACION

Yo, Cevallos Silvera Lisa Gabriela, con C.C: # 0926589920 autora del
trabajo de titulacion modalidad Examen Complexivo: Factores que influyen al
momento de elegir un gimnasio en la ciudad de Guayaquil previo a la
obtencion del titulo de INGENIERA EN MARKETING en la Universidad
Catdlica de Santiago de Guayaquil.

1.- Declaro tener pleno conocimiento de la obligacibn que tienen las
instituciones de educacion superior, de conformidad con el Articulo 144 de la
Ley Orgénica de Educacion Superior, de entregar a la SENESCYT en
formato digital una copia del referido trabajo de titulacion para que sea
integrado al Sistema Nacional de Informacién de la Educacion Superior del
Ecuador para su difusion publica respetando los derechos de autor.

2.- Autorizo a la SENESCYT a tener una copia del referido trabajo de
titulacion, modalidad Examen Complexivo, con el proposito de generar un
repositorio que democratice la informacion, respetando las politicas de
propiedad intelectual vigentes.

Guayaquil, 18 de Febrero de 2016

Nombre: Cevallos Silvera Lisa Gabriela
C.C: 0926589920

| Presidencia . bbby e b ®
de la Repiiblica * oA, Ry s e >SENESCYT

. Secretaria Nacio
Ciencia, Tecnolo

nal de Educacibn Superios,
gia e Innovacién



